































En	 la	 biografía	 de	 Jobs	 escrita	 por	Walter	
Isaacson	ya	se	indica	que	había	puesto	el	ojo	en	
el	negocio	de	 los	 libros	de	texto	 impresos	como	
una	de	las	industrias	disfuncionales	en	el	mundo	
digital	a	 las	que	resultaba	fácil	hincar	el	diente.	
Lo	que	había	ocurrido	 con	 los	 reproductores	de	
música,	 la	distribución	digital	de	música	y	vídeo	




Jobs	 se	 había	 fijado	 en	 los	 libros	 de	 texto	
como	el	siguiente	campo	que	quería	transformar,	





emplean	 para	 certificar	 los	 libros	 de	 texto	 está	














en	 el	 espléndido	 escenario	 del	 museo	Guggen-
heim,	Philip	W.	Schiller,	director	de	marketing	
de	 la	 compañía,	 presentó	 la	 primera	 versión	de	
esas	 herramientas,	 desvelando	 la	 estrategia	 de	
Apple.
Como	 es	 usual	 en	 el	 estilo	 Apple,	 comenzó	
atacando	directamente	a	los	competidores.	Situó	
el	 esfuerzo	 dentro	 del	 fracaso	 escolar	 en	 USA,	
donde	sólo	se	gradúa	el	70%	de	 los	estudiantes	
de	 instituto;	 y	 sentenció	 que	 los	 libros	 tradicio-











como	 metáfora:	 “Heavy	 backpacks.	 Weighed-





–anoten,	 subrayen,	 manejen…–	 o	 se	 utilicen	
poco.
Pero	 es	 que	 además	 los	 estudiantes	 actuales	












la	 nueva	 brecha	 digital	
que	 separa	 no	 sólo	 a	
pobres	y	ricos,	sino	a	las	
generaciones!
Con	 el	 problema	 así	
planteado	 de	 telón	 de	
fondo,	 la	 estrategia	 de	
Apple	se	apoya	en	cuatro	
pilares:	 iBooks,	 iBooks	
Author,	 sus	 canales	 de	
venta	 –iTunes,	 AppleS-
tore,	 iBookStore,	 Mac	









digital	 y	 los	 anuncios	












texto	 y	es	buscable.	 Por	 supuesto,	permite	 inte-
grar	vídeo,	gráficos	3D	y	animaciones	en	los	libros.	
Y	 todo	 sin	 sacrificar	 la	 cuidadosa	maquetación,	
ajustable	automáticamente	al	dispositivo.
iBooks	 permite	 el	 trabajo	 con	 los	 libros.	 Se	
pueden	subrayar	con	diferentes	líneas	y	colores,	y	
anotar	utilizando	el	dedo,	creando	notas	de	estu-




diferenciación	 frente	 a	 los	eBooks.	 El	 color	 y	 la	
interactividad	 se	 contraponen	 a	 una	 tecnología	
que,	aunque	es	más	cómoda	para	 la	 lectura,	no	
tiene	 la	 capacidad	 multimedia	 de	 las	 pantallas	
táctiles	 retroiluminadas	 de	 alta	 definición.	 Y	 se	
dirigen	a	un	público	joven	que	exige	esa	interac-
tividad	y	color,	dejando	por	ahora	de	lado	al	otro	







de	 la	pirámide	de	edad:	 son	 los	 jóvenes	 los	que	
surfean	la	ola	del	cambio	tecnológico.









Desde	 ellas	 se	 puede	 reutilizar	 información	
simplemente	 arrastrando.	 Ni	 siquiera	 hay	 que	
saber	 diseñar	 una	maqueta,	Apple	 proporciona	
plantillas	 elegantes	 con	 diversos	 formatos	 de	
página.	Salvando	 las	distancias,	 recuerda	mucho	
al	 venerable	HyperCard,	 tras	 la	 revolución	mul-
timedia	 y	 la	 conectividad	 en	 red.	 Hay	 también	
algunas	 funciones	 específicamente	 creadas	 para	
la	edición	de	libros	de	texto,	como	la	incorpora-
ción	de	palabras	al	glosario.
El	 tercer	pilar	de	 la	estrategia	de	Apple	es	 la	
distribución.	En	realidad,	es	aquí	donde	creo	que	
se	sitúa	su	auténtico	potencial	revolucionario.	Los	




mienta	de	autor,	 los	 libros	pueden	 ser	enviados	
directamente	a	iBookStore.
Apple	ha	innovado	decisivamente	en	un	aspec-
to:	 ha	 incorporado	 la	 orientación	 a	 versiones	 y	
a	 la	 actualización	 de	Apple	 Store	 –la	 tienda	 de	
programas–	a	su	librería	digital.	Ahora	se	podrán	
descargar	 las	 actualizaciones	 como	 parte	 de	 la	






















Hill	 Education	 y	 Pearson.	 Ha	 fijado	 también	 un	
precio	máximo,	en	este	caso	de	14,99	dólares.

















que	 identifica	 como	mercados,	 con	 sus	 clientes,	













cido	que	Steve	 Jobs	 seguía	 vivo,	 revoloteando	
en	 espíritu.	 Dirige	 una	 vez	 más	 su	 producto	 al	
público,	saltando	por	encima	de	las	oligarquías	e	
imponiéndoles	sus	condiciones…	Una	gran	parte	




































distribución	 digital	 y	 servicios	 en	 red	 añadidos	












presuntuoso.	 Pero	 la	 compañía	 ha	 demostrado	
en	los	últimos	años	su	capacidad	para	conquistar	
